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Es vergeht
kaum eine Woche ohne
neve Ankindigungen iiber Kaufe und

Verkéufe im [T-Markt. it management
sprach mit Ralf Heib, Geschéftsfihrer der
match.IT GmbH, dariiber, wie Konsoli-
dierung und Digitalisierung als zwei sich
iberlagernde und verstérkende Trends die
M&A-Akfivitéten {Merger & Acquisition)
treiben.

it management: Herr Heib, wie weit
. st die Konsolidierung am IT-Markt be-
reits fortgeschriffen@

Ralf Heib: Recht weit. Dominierende
Marktplayer haben in den letzien Jahren
konsequent hinzugekauft, um ihre Markt-
positionen weiter zu stéirken. Gleichzeitig
sind viele Eigentimer mittelstéindischer
IT-Unternehmen auf der Suche nach Nach-
folgern und Investoren. Héutig haben sie
ihre Unternehmen in den 80er und 9Q0er
lahren gegriindet und denken nun als Best-
Ager langsam iber Exit-Szenarien nach.

? it management: Wie reagieren die
. [T-Dienstleister darauf2

Ralf Heib: In der Konsequenz suchen ge-
rade mittelstindische Eigentimer immer
héaufiger die Anbindung an einen gréfe-
ren strategischen Partner oder Investor.
"Der Vorteil dabei: Das KMU kann an das
gréfere Unternehmen andocken, dessen
infrastruktur und Vertriebswege nutzen,
ohne direkt seine mittelstéindische Flexibi-
litét zu verlieren. In der Praxis bleibt der
Unternehmensgrinder meist noch fir eine
lingere Ubergangsphase an Bord und
karin dann sein Lebenswerk schrittweise
als Bestandteil einer gréferen Unterneh-
mung in einen sicheren Hafen bringen.
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? it management: Wie kénnen
. M&A-Aktivititen der Digitalisie-
rung dienlich sein?

Ralf Heib: Das Thema Digitalisierung steht
mittlerweile brancheniibergreifend auf der
Agenda aller Unternehmen und fihrt zu
einem sprunghaften Anstieg der Nachfra-
ge nach qualifizierten |T-Dienstleistungen.
Neben den klassischen IT-Services werden
dabei immer mehr auch Beitrdge zur Ge-
staltung innovativer Geschéaftsmodelle ge-
fordert. Die Digitalisierung ist auf keinen
Fall ein Selbstlaufer fir mittelstandische
IT-Unternehmen. Dennoch steht fest, dass
sich die steigende Nachfrage nach digi-
talen Services unmitielbar auch auf die
Nachfrage am M&A-Markt im [T-Sektor
auswirkt. Zudem ergénzen auch grofle
Unternehmen ihr digitales Wachstum aus
eigener Kraft mithilfe von Zukéufen, um mit
digitalen Technologien fir neves Unterneh-
menswachstum sorgen. Aktuell verdrangt
die Nachfrage nach digitalen Fahigkeiten
zusehends die friheren, klassischen Griin-
de fir das Vorantreiben von M&A.

it management: Wie begiinstigt die-
se Marktentwicklung den M&A-Pro-
zess?

Ralf Heib: Fiir mittelstéindische IT-Unter-
nehmen, die sich rechtzeitig fir die an-
stehende Digitalisierung aufgestellt haben
und gleichzeitig auf der Suche nach ei-
nem Investor sind, bedeutet das beste Vo-
raussetzungen im Hinblick auf einen még-
lichen Firmenverkauf. Galt IT noch in der
jingeren Vergangenheit als Objekt fir das
Qutsourcing, so wird jetzt mit zunehmen-
dem Grad der digitalen Wertschdpfung
die IT wieder verstarkt.als Kernkompetenz
betrachtet, die es wieder ins Unternehmen
zuriick zu holen gilr.
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it management: Und die Auswirkun-

. gen auf die KMU im (T-Markt?

Ralf Heib: Das hat natiirlich immense Aus-
wirkungen auf den gesamten IT-Sektor.
Spricht man beim Personalmarkt lange
schon vom ,War for Talents”, so hat schon
laingst auch der Kampf um den Zukauf at-
traktiver digitaler Unternehmen begonnen.
Fir gut aufgestellte IT-Unternehmen hat
sich der M&A-Markt hier eindeutig zum
Verkdufermarkt gewandelt.

? it management: Wird bei der Nach-
. frage M&A dann nicht zum Selbst-

lgufer?

Ralf Heib: Nein, das keinesfalls. Trotz al-
ler Dynamik und Nachfrage am IT-Markt
ist sowohl fiir Eigentimer als auch fir In-
vestoren der M&A-Erfolg nicht unbedingt
automatisch vorprogrammiert. So gilt es
fir Eigentimer nach wie vor zundchst
ihre Haousaufgaben zu machen, um den
Prozess der Investorensuche sauber vorzu-
bereiten.

? it management: Und wie geht man
. dabei am besten vor?

Ralf Heib: Dazu gehéren die richtige Posi-
tionierung des eigenen Unternehmens, das
Festlegen des ideclen Zielinvestors und die
Story, mit der man an den M&A-Markt geht
sowie ein iiberzeugender Business Plan,
der die eigene Story auch in belastbaren
Zahlen ausdriickt. Gerade das Beherrschen
des eigenen Zahlenwerks ist in der Kommu-
nikation mit den Investoren beraus wichtig.
Und da es sich beim Verkaufsprozess fir die
meisten Eigentimer um eine so genannte
,Once in a lifetime”-Aktivitat handelt, sollte
auch frihzeitig ein Team aus qualifizierten
externen Partnern wie Steuerberater und



Wirtschaftsprifer sowie Rechtsanwalt und
M&A-Berater mit einbezogen werden.

it management: Was bedeutet das
. dann fir die Investoren?

Ralf Heib: Auch fiir die Investoren selbst
wird die Suche nach interessanten Zielun-
ternehmen im IT-Markt immer wettbewerbs-
intensiver. Hier kann nur ein strategischer
Ansatz zum Ziel fiihren. Bekommt man ein
interessantes Unternehmens-Exposé auf den
Schreibtisch, so kann man getrost daven
GUSgehen, dGSS Pcrﬂllel nOCh eine gonze

Reihe weiterer Investoren an dem Fall dran
sind. Deshalb bedarf es einer klaren Defi-
nition, welche Zielunternehmen im Hinblick
auf die eigene Wachstumsstrategie frihzel-
tig aktiv angesprochen werden sollen und
einer iiberzeugenden Story, die das eigene
Unternehmen als idealen Investor Ffiir das
Zielunternehmen positioniert. Nur so kann
man sich als Investor einen Yorsprung im
Rennen um interessante Targets im [T-Markt
erarbeiten.

? it management: Welche Rolle spielt
. lhrer Meinung nach im M&A-Prozess
noch der Faktor Mensch?

Ralf Heib: Eine, wenn nicht die entschei-
dende Rolle. Sind bei einer Transaktion ei-
nes IT-Unternehmens eine Vielzahl betriebs-
wirtschaftlicher, juristischer und technischer
Fragestellungen zu kldren, so entscheidet
doch letztendlich immer der Faktor Mensch.

Dies beginnt schon bei der ersten Kontakt
aufnahme mit méglichen Zielunternehmen.
Angesichts vieler Anfragen aus dem Markt
gibt es hier fir die Ansprache des Eigenti-
mers héufig nur ein recht kleines Zeitfenster,
um ihn fiir das Anliegen des Investors zu in-
teressieren.

it management: Auf was muss man
. dann in der Kommunikation von Inves-
tor und Eigentiimer besonders achten?

Ralf Heib: Fine iiberzeugende und auf
das Zielunternehmen ausgerichtete Story
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nehmen ist die Entwicklung einer gemein-
samen Vision und eines iberzeugenden
Integrationskanzeptes bereits in der frithen
Phase der M&A-Transaktion. Intelligente In-
tegrationskonzepte sind gefordert.

? it management: Was ist aus lhrer
. Sicht hier zu empfehlen?

Ralf Heib: Oftist es sinnvoll, das neve Unter-
nehmen mit bestehendem Brand weiterhin
als eigenstindige Einheit zu fihren und
schrittweise die Kooperation mit dem eige-
nen Unternehmen aufzusetzen. In vielen
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des Investors trennt schnell die Spreu vom
Weizen. Aber entscheidend ist auch die
erste personliche Begegnung. Eine offene
Kommunikation auf Augenhshe ist von An-

fang an zwischen Investor und Eigentimer
zu empfehlen. Passiert die Ansprache durch
den Investor zu sehr von oben herab, kann
der Dialog recht schnell ein Ende finden.
Denn kleine, digitale Unternehmen sind
heute mehr denn je iberaus selbstbewusst
und wollen sich ihren Investor quasi mitaus-
suchen. Gleiches gilt auch, wenn die Ent-
scheidungsprozesse seitens des Investors
zu administrativ und wenig transparent sind
oder einfach viel zu lange dauvern.

it management: Wie wichtig ist ein ge-
meinsames Ziel2

Ralf Heib: Wer Visionen hat, soll zum
M&A-Berater gehen, denn wesentlich fir
die erfolgreiche Akquisition digitaler Unter-

IT GmbH | www,

Féllen ist es zudem angebracht, dass das
zugekaufte Unternehmen weiterhin  Dritt-
marktgeschaft am Marki anbietet. Dies
hilft zum einen bei der Mitarbeiterbindung,
weil die Beschaftiglen dann noch weitere
Einsatzoptionen haben. Gleichzeitig kén-
nen dadurch auch weiterhin externe Inno-
vationsimpulse aus dem Markt gewonnen
werden.

? it management:
. Herr Heib,
vielen Dank fiir
das interessante

Gespréich.
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